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ABSTRAK 
 
Dian Friska Hernadi (2019):  Sistem Penjualan Pada Toko Tania Tas di Jl. 
Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru  
Menurut   Perspektif Ekonomi Syariah. 
 
Penelitian ini dilatarbelakangi bahwa Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar 
Baru Panam Kota Pekanbaru mempunyai produk barang yang banyak, toko yang 
cukup besar dan letak yang strategis. Namun ternyata beberapa pembeli yang singgah 
tidak jadi membeli barang. Berdasarkan kenyataan pemilik Toko Tania Tas di Jl. 
Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru bahwa penjualan pada Toko Tania Tas 
selalu mengalami peningkatan, akan tetapi dalam 3 tahun terakhir ini mengalami 
penurunan dalam penjualan.  
Adapun Rumusan Masalah dalam penelitian ini adalah Bagaimana sistem 
penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru 
dan Bagaimana Tinjauan Ekonomi Syariah terhadap sistem penjualan pada Toko 
Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru. Tujuan dari penelitian 
ini untuk mengetahui Sistem Penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar 
Baru Panam Kota Pekanbaru dan untuk mengetahui Tinjauan Ekonomi Syariah 
terhadap sistem penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam 
Kota Pekanbaru.  
Penelitian ini adalah penelitian lapangan (Field Research) yang dilakukan di 
Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru. Populasi dalam 
penelitian ini adalah pemilik, asisten dan 3 orang karyawan pada Toko Tania Tas di 
Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru. Dalam penulisan skripsi ini 
seluruh populasi dijadikan sebagai sampel dengan menggunakan metode Total 
Sampling. Sumber data yang digunakan yaitu data primer dan data sekunder. Metode 
pengumpulan data dengan cara observasi, wawancara, dokumentasi dan studi 
pustaka. Metode yang digunakan dalam menganalisis data adalah Deskriptif 
Kualitatif adalah metode analisis dengan menggunakan pengumpulan data secara 
sistematis, menganalisis serta menginterprestasikan data sehingga memperoleh 
gambaran dan informasi mengenai masalah tersebut. 
Dari hasil penelitian diperoleh kesimpulan bahwa sistem penjualan pada Toko 
Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru menerapkan sistem 
penjualan dengan menggunakan kredit/angsuran dengan jangka waktu 1 bulan dengan 
pembayaran dilakukan pertiga hari atau perminggu. Adapun merek produk dan 
kualitas barang yang diperjual belikan adalah Barang super ori seperti: Calvien Klen, 
Chanel, Harmes. Barang ori seperti: Gucci, Fladeo, Egger dan Barang kw seperti: 
Louis Vuitton dan Ricky Martin. Harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas dan 
merek barang yang diperjual belikan dan karyawan juga merespon permintaan 
pembeli dengan ramah, murah senyum dan bertutur kata baik. Tempat, dalam 
memilih tempat berjualan Toko Tania Tas memilih tempat yang strategis yang 
terdapat di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru. Promosi dilakukan 
  ii 
secara lisan melalui mulut ke mulut dengan mendapatkan potongan harga 10% dari 
harga penjualan. 
Ditinjau menurut Ekonomi Syariah terhadap sistem penjualan pada Toko 
Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru dari aspek Produk, 
Tempat dan Promosi sudah sesuai dengan Ekonomi Syariah. Namun dari aspek 
penetapan harga masih belum sesuai  karena dalam prakteknya Toko Tania Tas 
menjual barang dengan harga yang tinggi tanpa memperhatikan keadaan kemampuan 
masyarakat, hal ini terbukti pada penetapan harga produk Toko Tania Tas mengambil 
keuntungan bersih 50% dari harga penjualan dan tidak termasuk biaya tambahan lain. 
Ekonomi Islam menganjurkan harga yang adil maksudnya harga yang tidak 
menimbulkan eksploitasi atau penindasan (kezaliman) dan ketidak puasan sehingga 
dapat menguntungkan kedua belah pihak yaitu pihak penjual dan pembeli. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Islam adalah sistem kehidupan (way of life), yang mana islam telah 
menyediakan berbagai perangkat petunjuk bagi kehidupan manusia, termasuk 
dalam bidang ekonomi.
1
  Ekonomi merupakan studi tentang manusia, dimana 
terjadi pertentangan antara kebutuhan dan keinginan manusia yang sifatnya 
tidak terbatas, berbenturan dengan kapasitas sumber daya yang terbatas. Oleh 
karenanya, ekonomi hadir tentang bagaimana menggunakan atau 
mengalokasikan sumber-sumber daya ekonomi yang terbatas jumlahnya 
tersebut untuk memenuhi kebutuhan masyarakat sebaik-baiknya.  
Kebutuhan manusia meliputi kebutuhan fisik dasar akan makanan, 
pakaian, keamanan, kebutuhan sosial, serta individu akan pengetahuan, dan 
suatu keinginan untuk mengekspresikan diri. Sementara keinginan adalah 
bentuk kebutuhan manusia yang dihasilkan oleh budaya dan kepribadian 
individual. Manusia mempunyai keinginan yang nyaris tanpa batas tetapi 
sumber dayanya terbatas. Jadi mereka akan memilih produk yang memberi 
nilai dan kepuasan paling tinggi untuk uang yang dimilikinya.
2
 
Perkembangan dunia usaha dewasa ini ditandai dengan makin 
tajamnya persaingan. Hal ini ditandai dengan munculnya perusahaan yang 
menawarkan jenis produk yang berkualitas dengan harga yang bersaing dalam 
                                                             
1
 Abdul Ghofur, Pengantar Ekonomi Syariah, (Depok: Rajawali Pers, 2017), Edisi 1, 13. 
2
 M. Nur Rianto Al Arif, Euis Amalia, Teori Mikroekonomi, (Jakarta: Kencana, 2010), 
Edisi 1, h. 19. 
  
2 
pemasaran.
3
 Dengan adanya persaingan ini menuntut setiap perusahaan untuk 
selalu bersaing dalam menarik konsumen dengan menerapkan strategi yang 
tepat dalam memenuhi target volume penjualan.  
Inovasi yang dapat memenuhi kebutuhan dan selera konsumen mutlak 
diperlukan jika pelaku bisnis tidak ingin kehilangan konsumennya serta 
menumbuhkan permintaan akan produknya. Mempertahankan dan bahkan 
menumbuhkan permintaan baru tentu bukan perkara mudah bagi para pelaku 
bisnis. Menurut Philip Kotler pekerjaan pemasaran bukan bagaimana 
menemukan konsumen yang tepat untuk sebuah produk tapi bagaimana 
menemukan produk yang tepat untuk konsumen. Dalam hal ini, perusahaan 
perlu menawarkan produk yang sesuai dengan permintaan konsumen.
4
  
Untuk mengatasi ketatnya persaingan dalam pemasaran maka salah 
satu upaya yang dilakukan oleh perusahaan adalah dengan menerapkan 
strategi pengembangan produk, dimana dalam menerapkan strategi tersebut 
perusahaan berusaha untuk menawarkan produk yang mampu bersaing, 
sehingga peningkatan penjualan produk dan jasa terus meningkat,
5
 yaitu upaya 
perusahaan untuk meningkatkan penjualan melalui penganekaragaman 
produk, baik lewat pengembangan produk baru atau pengembangan produk 
yang sudah ada. 
6
  
                                                             
3
 Alma Buchari, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta, 
2004), h. 6. 
4
 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Indeks Kelompok Gramedia, 2005), 
Jilid 1 dan 2, h. 10. 
5
 Gregories Candra, Strategi dan Program Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 2002), h. 150. 
6
 Henricus W. Ismanthono, Kamus Istilah Ekonomi Populer, (Jakarta: Kompas, 2003), h. 
56. 
  
3 
Pada saat ini kegiatan pemasaran mempunyai peranan yang sangat 
penting dalam dunia usaha. Kadang-kadang istilah pemasaran ini diartikan 
sama dengan beberapa istilah, seperti: penjualan, perdagangan, dan distribusi. 
Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan 
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada 
pembeli yang ada maupun pembeli potensial. 
Keputusan-keputusan dalam pemasaran harus dibuat untuk 
menentukan produk dan pasarnya, harganya, dan promosinya. Kegiatan 
pemasaran tidak bermula pada saat selesainya proses produksi, juga tidak 
berakhir pada saat penjualan dilakukan.
7
  
Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha, baik usaha yang 
berorientasi profit maupun usaha-usaha sosial. Hanya saja sebagian pelaku 
pemasaran tidak atau belum mengerti ilmu pemasaran, tetapi sebenarnya 
mereka telah melakukan usaha-usaha pemasaran. Hal ini terjadi karena pelaku 
pemasaran belum pernah belajar atau bahkan belum pernah mendengar kata-
kata pemasaran. Justru kejadian seperti ini banyak terjadi di kehidupan 
masyarakat.
8
  
Pemasaran merupakan aktivitas untuk melakukan penjualan dan 
pembelian, sehingga terjadinya transaksi kesepakatan dengan saling 
menguntungkan dan memberikan manfaat dari produk yang diperjualbelikan. 
                                                             
7
 Basu Swasta, Ibnu Sukotjo, Pengantar Bisnis Modern, (Yogyakarta: Liberty, 2007), h. 
178.  
8
 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2004), h. 59. 
  
4 
Konsep bauran pemasaran produk mengenai konsep 4 P (Product, Price, 
Promotion dan Place). Kotler mendefenisikan bauran pemasaran sebagai suatu 
set peralatan pemasaran yang digunakan oleh suatu perusahaan untuk 
mencapai obyek pemasaran yang ditetapkan dalam pasar sasaran sesuai 
produk.
9
 
Islam tidak membiarkan begitu saja seseorang bekerja sesuka hati 
untuk mencapai tujuan dan keinginannya dengan menghalalkan segala cara 
seperti melakukan penipuan, kecurangan, sumpah palsu, riba, menyuap dan 
perbuatan batil lainnya. Tetapi dalam islam diberikan batasan atau garis 
pemisah antara yang boleh dan tidak boleh, yang benar dan salah serta yang 
halal dan yang haram. Sesuai Firman Allah SWT dalam Q.S An-Nur (24): 54 
                        
                       
      
  “Katakanlah, Taat kepada Allah dan Taatlah kepada Rasul dan jika kamu 
berpaling maka sesungguhnya kewajiban rasul itu adalah apa yang 
dibebankan kepadanya, dan kewajiban kamu sekalian adalah semata-mata 
apa yang dibebankan kepadamu. Dan jika kamu taat kepadanya, niscaya 
kamu mendapatkan petunjuk. Dan tidak lain kewajiban rasul itu melainkan 
menyampaikan (amanat Allah) dengan terang’’. (Q.S An-Nur: 24) 
 
Agar dapat bertahan dalam persaingan yang kompetitif, maka 
perusahaan diharapkan dapat mengembangkan strategi yang efektif, termasuk 
dalam hal pemasaran. Pada dasarnya pemasaran terdiri dari beberapa kegiatan 
                                                             
9
 Deliyanti Oentoro, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: LaksBang 
PRESSindo, 2012), h. 111  
  
5 
yang dikenal dengan istilah fungsi pemasaran. Salah satu fungsi yang sangat 
menentukan keberhasilan dari kegiatan pemasaran adalah penjualan.
10
 
Penjualan adalah sebagai usaha yang dilakukan manusia untuk 
menyampaikan barang-barang kebutuhan kepada mereka yang memerlukan 
dengan imbalan uang atau harga yang ditentukan persetujuan bersama.
11
 
Kegiatan penjualan merupakan kegiatan pelengkap atau suplemen dari 
pembelian, untuk memungkinkan terjadinya transaksi. Jadi kegiatan 
pembelian dan penjualan merupakan satu kesatuan untuk dapat terlaksananya 
transfer hak atau transaksi. Oleh karena itu, kegiatan penjualan seperti halnya 
kegiatan pembelian, terdiri dari serangkaian kegiatan yang meliputi penciptaan 
permintaan (demand), menemukan si pembeli, negoisasi harga, dan syarat-
syarat pembayaran.
12
 
Di dunia modern saat ini perusahaan atau produsen harus mampu 
bersaing dengan perusahaan lainnya. Toko Tania Tas merupakan salah satu 
usaha yang bergerak di bidang fashion dan memiliki berbagai macam jenis 
barang, seperti: Tas, Baju Sekolah, Sandal dan Sepatu. Toko Tania Tas 
merupakan usaha yang sudah lama berdiri sejak tahun 2011 yang merupakan 
sebuah usaha yang didirikan oleh Ibu Zainab yang berada di Jl. Soebrantas 
Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru. 
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 Frans M. Royan, Creating Effective Sales Force, (Jakarta: Andi Offset, 2004), Ed. 2, h. 
1. 
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 Sutanto, Manajemen Pemasaran di Indonesia, (Jakarta: Salemba Empat, 2000), h. 9. 
12
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 Toko Tania Tas mempunyai produk barang yang banyak, toko yang 
cukup besar dan letak yang strategis. Namun ternyata beberapa pembeli yang 
singgah tidak jadi membeli barang. Berdasarkan kenyataan pemilik Toko 
Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru bahwa 
penjualan pada Toko Tania Tas selalu mengalami peningkatan, akan tetapi 
dalam 3 tahun terakhir ini mengalami penurunan dalam penjualan.
13
 Hal ini 
disebabkan karena produk yang diperjual belikan melakukan penjualan 
dengan harga yang tinggi. 
Tabel I.1 
Data Penjualan Toko Tania Tas 
pada Tahun 2016, 2017, 2018. 
 
N0 
 
Jenis Barang 
Stok Barang  Barang Terjual 
2016 2017 2018 2016 2017 2018 
1 Tas   700 pcs  480 pcs  482 pcs  700 pcs  456 pcs  452 pcs 
2 Baju Sekolah  400 pcs  380 pcs  307 pcs  400 pcs  335 pcs  267 pcs 
3 Sendal&Sepatu   380 pcs  320 pcs  225 pcs  380 pcs  307 pcs  176 pcs 
Total Penjualan 1480 pcs  1180 pcs 1014 pcs 1408 pcs 1098 pcs  895 pcs 
Sumber : Toko Tania Tas 
Dari tabel 1.1 Terjadi penurunan penjualan yang telah dialami 3 tahun 
terakhir di tahun 2016, 2017 dan 2018. Di mana pada tahun 2016 penjualan 
sebanyak 1408 pcs di tahun 2017 penjualan sebanyak 1098 pcs dan di tahun 
2018 penjualan terjadi sekitar 895 pcs. Dalam penjualan tersebut mengalami 
kerugian penjualan dan hal ini dipicu karena kurangnya daya beli.    
Berdasarkan latar belakang tersebut maka penulis tertarik untuk 
mengadakan penelitian dengan judul “SISTEM PENJUALAN PADA 
TOKO TANIA TAS DI JL. SOEBRANTAS PASAR BARU PANAM 
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 Zainab, Pemilik Toko Tania Tas, Wawancara, Kota Pekanbaru 13 April 2019. 
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KOTA PEKANBARU MENURUT PERSPEKTIF EKONOMI 
SYARIAH’’. 
B. Batasan  Masalah 
Agar penelitian ini lebih terarah dan tidak menyimpang dari topik 
yang dibahas, maka penulis memberi batasan permasalahan pada 
penelitian sistem penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar 
Baru Panam Kota Pekanbaru dalam 3 tahun terakhir menurut perspektif 
Ekonomi Syariah. 
 
C. Rumusan Masalah 
Dari uraian di atas, maka yang menjadi permasalahan dalam penelitian 
ini adalah sebagai berikut: 
1. Bagaimana sistem penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas 
Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru? 
2. Tinjauan Ekonomi Syariah terhadap sistem penjualan pada Toko Tania 
Tas  di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru? 
 
D. Tujuan dan Manfaat 
Adapun  Tujuan dan Manfaaat dari penelitian ini Adalah: 
1. Tujuan Penelitian 
a. Untuk mengetahui sistem penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. 
Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru. 
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b. Untuk mengetahui Tinjauan Ekonomi Syariah terhadap sistem 
penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam 
Kota Pekanbaru. 
2. Manfaat Penelitian 
a. Untuk  menambah  wawasan  dan  pengetahuan  penulis  terhadap 
permasalahan yang diteliti. 
b. Sebagai salah satu sumber informasi bagi kita untuk mengetahui lebih 
dekat tentang Tinjauan Ekonomi Syariah terhadap sistem penjualan 
pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota 
Pekanbaru. 
c. Sebagai salah satu syarat bagi penulis untuk menyelesaikan 
perkuliahan pada program S1 pada fakultas Syari’ah dan Hukum, 
Jurusan Ekonomi Syari’ah pada Universitas Islam Negri Sultan Syarif 
Kasim Riau. 
 
E. Metode Penelitian 
Metode Penelitian yang penulis gunakan adalah Penelitian Lapangan 
(Field Reserch) yaitu penelitian yang dilakukan di lapangan atau di lokasi 
penelitian guna memperoleh data yang dibutuhkan oleh peneliti.
14
 Metode 
tersebut dilaksanakan di mana data yang diperoleh dari sumber-sumber yang 
sesuai dengan permasalahan melalui langkah-langkah sebagai berikut: 
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 Abdurrahman Fathoni, Metode Penelitian & Teknik Penyusunan Skripsi, (Jakarta: 
Rineka Cipta, 2006), h. 96. 
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1. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilakukan pada Toko Tania Tas yang berlokasi di 
Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru. lokasi dipilih karena 
penulis ingin meninjau atau ingin mengetahui secara detail. Mengetahui 
sistem penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam 
Kota Pekanbaru. 
2. Subjek dan Objek Penelitian 
Subjek dalam penelitian ini adalah Pimpinan, Asisten dan 3 orang 
Karyawan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota 
Pekanbaru. Sedangkan objek penelitiannya adalah sistem penjualan pada 
Toko Tania Tas  di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru 
menurut perspektif Ekonomi Syariah. 
3. Populasi dan Sampel 
Populasi diartikan sebagai wilayah yang terdiri atas objek atau 
subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 
peneliti untuk dipelajari kemudian ditarik kesimpulannya.
15
 Adapun 
populasi dalam penelitian ini adalah Pemilik, Asisten dan 3 orang 
Karyawan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota 
Pekanbaru. 
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 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan  R&D, (Bandung: Alfabeta, 
2013), Cet ke -19, h. 216. 
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Sampel adalah bagian dari populasi itu sendiri.
16
 Sampel dalam 
penelitian ini yaitu seluruh anggota pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas 
Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru dengan menggunakan metode Total 
Sampling.  
4. Sumber Data 
Berkaitan dengan permasalahan dan pendekatan masalah yang 
digunakan, maka pada prinsipnya penelitian ini menggunakan dua sumber 
data yaitu kepustakaan dan lapangan. Sedangkan jenis datanya yaitu:
17
 
a. Data Primer 
Data primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh 
orang yang melakukan penelitian secara langsung dari tempat 
penelitian. Berupa tanggapan responden yang diperoleh melalui 
observasi,  wawancara dan dokumentasi dengan Pemilik, Asisten dan 
Karyawan dalam sistem  penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. 
Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru. 
b. Data Sekunder  
Data sekunder merupakan data yang diperoleh secara tidak 
langsung. Data tersebut bisa diperoleh dari buku atau sumber-sumber 
lainnnya yang berkaitan. Data sekunder ini bisa didapatkan dari media 
cetak seperti majalah dan koran.  
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 Ibid . 
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 Mukti Fajar dan Yulianto Achmad, Dualisme Penelitian Hukum Normatif dan Empiris, 
(Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2010), h. 156. 
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5. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik-teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian 
ini meliputi: 
a. Observasi, Merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 
dengan cara mengadakan penelitian secara teliti, serta pencatatan 
secara sistematis.
18
 Metode ini digunakan untuk melakukan 
pengamatan secara langsung ke lokasi yang dijadikan objek penelitian, 
yaitu Sistem Penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar 
Baru Panam Kota Pekanbaru. Yaitu mengadakan pengamatan langsung 
di lapangan untuk mendapatkan gambaran secara nyata tentang 
kegiatan yang diteliti. 
b. Wawancara, Merupakan salah satu metode dengan pengumpulan data 
melalui komunikasi, yakni melalui kontak atau hubungan pribadi 
antara pengumpul data (pewawancara) dengan sumber data 
(informan).
19
 Wawancara dilakukan terhadap Pemimpin, Asisten dan 
Karyawan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam 
Kota Pekanbaru. 
c. Dokumentasi, Yaitu mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang 
berupa catatan, transkip data, surat kabar, majalah, agenda, dan 
sebagainya.
20
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 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2012), h. 227. 
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20
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d. Studi Kepustakaan, Yaitu penulis mengambil data-data yang 
bersumber dari buku-buku yang berhubungan dengan masalah yang 
diteliti. 
6. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan metode 
Deskriptif Kualitatif. Metode analisis Deskritif Kualitatif yaitu usaha 
mengumpulkan, menyusun dan menginterprestasikan data kemudian 
menganalisa data tersebut, menelitinya, menggambarkannya dan menelaah 
secara lebih jelas dari berbagai faktor yang berkaitan dengan kondisi, 
situasi, dan fenomena yang diselidiki.
21
  
 
F. Sistematika Penulisan 
Untuk lebih jelas dan mudah dipahami pembahasan dalam penelitian 
ini, penulis akan memaparkan dalam sistematika sebagai berikut: 
BAB I :  PENDAHULUAN 
  Memaparkan pendahuluan yang mengandung Latar Belakang 
Masalah, Batasan Masalah, Rumusan Masalah, Tujuan dan 
Manfaat,  Metode Penelitian, dan Sistematik Penulisan. 
BAB II    : GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
  Bab ini menyajikan, Gambaran Umum Sejarah Berdirinya Toko 
Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru, 
Produk, Visi Misi, Struktur Organisasi, Kemitraan dan 
Karyawan. 
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 Lexy J. Moleong, Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2000), h.35. 
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BAB III   :  TINJAUAN TEORETIS 
  Bab ini menjelaskan hal-hal yang berkaitan dengan teori yang 
ada hubungannya dengan permasalahan yang diteliti yang 
meliputi: Penjualan, Jual Beli dalam Ekonomi Syariah, Akhlak 
dan faktor-faktor keberhasilan dalam Jual Beli dan Kegiatan 
Penjualan dalam Ekonomi Syariah.  
BAB IV    :  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
  Dalam bab ini akan dijelaskan tentang hasil penelitian yaitu 
sistem penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar 
Baru Panam Kota Pekanbaru dan Tinjauan Ekonomi Syariah 
terhadap sistem penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. 
Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru. 
BAB V :  PENUTUP 
  Bab ini merupakan bab yang terdiri dari Kesimpulan dan Saran.  
 14 
BAB II 
GAMBARAN UMUM  
 
A. Sejarah Berdirinya Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam 
Kota Pekanbaru 
Pada tahun 2010, Ibu Zainab yang pernah bekerja sebagai salah satu 
karyawan Toko Mustika Tas terletak di Pasar Senapelan(Kodim). Selain 
sebagai karyawan Ibu Zainab juga suka berbelanja dan mengoleksi tas dengan 
berbagai merek dan model tas yang bermacam-macam di toko tersebut. 
Karena kesukaannya akan produk tas dan melihat perkembangan penjualan 
yang bagus dan tingginya omset penjualan yang dihasilkan Toko Mustika Tas. 
Maka Ibu Zainab berkeinginan untuk mendirikan usahanya sendiri yang 
bergerak di bidang penjualan tas.  
Pada tahun 2011, Ibu Zainab mulai merintis usahanya, Ibu Zainab 
memilih tempat lokasi yang strategis serta berada dalam lingkungan pusat 
perbelanjaan. Ibu Zainab menyewa salah satu tempat yang berada di Pasar 
Baru Panam Kota Pekanbaru. Dengan bermodalkan uang 5.000.000 dengan 
tekat dan keinginan yang keras Ibu Zainab memulai usahanya. Ibu Zainab 
memiliki 5 orang anak dan Toko Tania Tas diambil dari nama salah satu 
anaknya yang bernama “TANIA”.  
Pada tahun 2013, setelah 3 tahun menetap berjualan di Pasar Baru 
Panam Kota Pekanbaru karena hasil kerja kerasnya, usaha Ibu Zainab 
mengalami kemajuan yang semakin ramai dan omset penjualan yang semakin 
menjanjikan dan atas permintaan pasar dan konsumen, Maka Ibu Zainab mulai 
  
 
15 
menambah barang dagangan yang  beragam macam seperti : Baju, Sandal dan 
Sepatu. 
Pada tahun 2014, Ibu Zainab kerepotan dengan keadaan tokonya yang 
semakin ramai karena Ibu Zainab mengelolanya sendiri. Ibu Zainab kelelahan 
dan sering mengalami sakit dalam beberapa hari. Ibu Zainab tidak mampu 
bekerja sendiri, kondisi ini membuat Toko Tania Tas mengalami penurunan 
omset penjualan. kemudian Ibu Zainab meminta bantuan kepada suaminya 
dan Ibu Dewi (adik perempuan). selain bekerja suami Ibu Zainab selalu 
membantu Ibu Zainab diwaktu kosongnya untuk berjualan. 
Pada tahun 2015, Toko Tania Tas mengalami kemajuan yang sangat 
pesat sampai bisa menambah toko baru disekitar Toko Tania Tas tapi dengan 
nama yang sama. Di situlah Ibu Zainab mulai merekrut karyawan untuk 
membantu memasarkan dagangannya, sampai sekarang penjualan berjalan 
lancar dan memuaskan.
23
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B. Visi dan Misi  
a. Visi24 
Memberikan pelayanan atas kebutuhan dalam hal fashion yang up to 
date untuk memberikan warna dan gaya/model dalam kehidupan 
masyarakat sehari-hari. 
b. Misi  
1) Meningkatkan kualitas pemasaran guna memuaskan konsumen. 
2) Menjaga kualitas dan meningkatkan barang guna meningkatkan 
kesejahteraan. 
3) Memberikan dan menerapkan pelayanan yang baik dan berkualitas 
demi kepuasan pelanggan. 
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C. Struktur Organisasi 
Bagan Struktur Organisasi Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar 
Baru Panam Kota Pekanbaru. 
Gambar II.1 
Struktur Organisasi Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas 
 Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru 
 
 
Sumber : Toko Tania Tas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PEMILIK 
Ibu Zainab 
Karyawan 
Fitri Lestari 
Karyawan 
Nita Rahmadani 
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Pipit Maharani 
Asisten 
Ibu Dewi 
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D. Produk 
  
Produk Barang Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam 
Kota Pekanbaru
25
 
a. Barang Tas 
No Merek Tas Harga 
1 Calvien Clen Rp. 298.000-Rp. 300.000 
2 Chanel Rp. 340.000-Rp. 450.000 
3 Harmes Rp. 550.000- Rp. 600.000 
4 Gucci Rp. 250.000- Rp. 400.000 
5 Fladeo Rp. 125.000- Rp. 150.000 
6 Egger Rp. 150.000-Rp. 200.000 
7 Louis Vuitton Rp. 150.000 
8 Ricky Martin Rp. 200.000 
Sumber: Tabel II.1 Toko Tania Tas 
b. Barang Sandal dan Sepatu 
No Merek Sandal 
& Sepatu 
Harga 
1 Homiped Rp. 70.000-Rp. 90.000 
2 Ardilles Rp. 90.000- Rp. 150.000 
Sumber: Tabel II.2 Toko Tania Tas 
c. Baju Sekolah 
No Baju Sekolah Harga 
1 Merah Putih Rp. 50.000-Rp. 80.000 
2 Putih Dongker Rp. 50.000- Rp. 80.000 
3 Putih Abu-Abu Rp. 50.000-Rp. 80.000 
4 Pramuka Rp. 60.000- Rp. 90.000 
Sumber: Tabel II.3 Toko Tania Tas 
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E. Kemitraan  
1. Kemitraan dengan Pemasok Tas 
Untuk memenuhi kebutuhan barang dagangannya Toko Tania Tas 
di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru mengambil barang 
dari Reseller Toko Sejahtera yang terletak di Jl. Kopi Pasar Pusat. Barang 
tersebut seperti : Tas Sekolah, Tas Slempang dan Tas Koper. 
2. Kemitraan dengan Pedagang Grosir 
Sejak adanya penambahan barang seperti: Pakaian Sekolah, Sendal 
dan Sepatu. Ibu Zainab langsung mengambil barangnya ke Toko Irsyat dan 
Hj. One yang berada di dekat Toko Sejahtera Pasar Pusat Kota Pekanbaru. 
 
F. Karyawan 
Jumlah karyawan pada awal usahanya tidak ada (masih dikerjakan 
sendiri) dan saat ini jumlah keseluruhan karyawannya ada tiga orang yang 
semuanya ditempatkan di Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru diketiga Toko 
Tania Tas. Upah karyawan saat ini sekitar 900 ribu perbulan dan penentuan 
upah dilakukan berdasarkan tugas dan masa kerja. Untuk karyawan yang 
dalam masa tranning selama 1 minggu, karyawan biasanya diberi upah 30.000 
(tiga puluh ribu) perhari.
26
 
Pengambilan karyawan yaitu dengan memperkerjakan anak muda 
dalam silsilah keluarga Ibu Zainab yang tidak melanjutkan pendidikan. 
Karyawan juga diberikan kesejahteraan dalam bekerja berupa: 
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1. Membebaskan karyawan untuk bersosialisasi dengan karyawan toko 
sebelah. 
2. Ada jam istirahat untuk sholat dan makan siang. 
3. Tunjangan hari raya. 
Disiplin kerja tetap diperhatikan dan dilaksanakan oleh karyawan, dan 
bagi yang melanggar diberikan teguran peringatan secara lisan, dan sampai 
bisa  dikeluarkan. Sampai saat ini belum terjadi pelanggaran disiplin yang 
sampai diberikan surat peringatan. 
Tenaga kerja yang terlibat dalam melakukan proses pemasaran dan 
penjualan, pada awal usaha masih ditangani oleh pemilik toko sendiri.  Karena 
semakin ramai dan semakin banyak barang yang dijual pemilik toko mengajak 
adik nya untuk ikut mengurus toko dan membantu berjualan. Selanjutnya 
semakin berkembangnya zaman, pemilik toko dan pengelola sekarang 
merekrut karyawan, yang saat ini memiliki tugas masing-masing yaitu : 
1. Asisten mengurusi semua keperluan yang ada di toko, mengurusi 
keuangan harian dan laporan akhir tahun. 
2. Karyawan bertugas melayani pembeli, mengambil barang yang pembeli 
inginkan. 
Demikian sekilas profil “Toko Tania Tas” yang berada di Jl. 
Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru dan sampai saat ini masih 
dikelola oleh Ibu Zainab. 
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BAB III 
TINJAUAN TEORETIS 
 
A. Penjualan 
1. Pengertian Penjualan 
Istilah penjualan sering disalah artikan dengan istilah pemasaran, 
bahkan ironisnya ada yang menganggap sama pengertian penjualan dan 
pemasaran. Kesalahpahaman tidak hanya pada praktek penjualan tetapi 
juga pada struktur organisasi perusahaan. Pada hakekatnya kedua istilah 
tersebut memiliki arti dan ruang lingkup yang berbeda. Pemasaran 
memiliki arti yang lebih luas meliputi berbagai fungsi perusahaan, 
sedangkan penjualan merupakan bagian dari kegiatanpemasaran itu 
sendiri. Dengan demikian penjualan adalah tidak sama dengan 
pemasaran.
25
 
Penjualan merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan 
perusahaan untuk mempertahankan bisnisnya untuk berkembang dan 
untuk mendapatkan laba atau keuntungan yang diinginkan. Penjualan juga 
berarti proses kegiatan menjual, yaitu dari kegiatan penetapan harga jual 
sampai produk didistribusikan ke tangan konsumen(pembeli).
26
 
Penjualan ialah proses sosial manajerial dimana individu dan 
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan, 
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menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai 
dengan pihak lain.
27
 
Arti pentingnya penjualan dalam konteks pemasaran begitu urgen 
untuk dibicarakan dan didiskusikan karena dapat menentukan keberhasilan 
dalam kegiatan pemasaran, walaupun fungsi penjualan hanya merupakan 
salah satu dari kegiatan pemasaran. Keberhasilan dalam program 
pemasaran sangat ditunjang oleh penjualan. Artinya penjualan memegang 
posisi sentral untuk meraih keberhasilan.  
Penjualan diartikan dalam artian positif dan mencapai tujuan yang 
diinginkan seseorang atau perusahaan. Penjualan yang dilakukan secara 
positif memberikan efek jangka panjang dan dapat mempertahankan 
eksistensi usaha dimasa yang akan datang. Dengan demikian penjualan 
dalam artian ini harus dipertahankan dan dikembangkan secara baik yang 
dapat dipraktekkan setiap individu atau perusahan dan membawa dampak 
positif pula terhadap perkembangan usaha.
28
 
2. Jenis-Jenis Penjualan 
Menurut Murti Sumarni dalam bukunya bauran pemasaran dan 
loyalitas pelanggan Penjualan dapat di bedakan menjadi : 
a. Penjualan Langsung, yaitu suatu proses membantu dan membujuk satu 
atau lebih calon konsumen untuk membeli barang atau jasa atau 
bertindak sesuai ide tertentu dengan menggunakan komunikasi tatap 
muka. 
                                                             
27
 Kotler dan Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2009), Edisi ke 13, h. 7. 
28
 Zulkarnain, Op.cit, h. 50. 
  
23 
b. Penjualan Tidak Langsung, yaitu bentuk presentase dan promosi 
gagasan barang dan jasa dengan menggunakan media tertentu seperti 
surat kabar, majalah, radio, televisi, papan iklan, brosur dan lain-lain.
29
 
Basu Swastha pada buku ”Manajemen Penjualan”, menerangkan 
bahwa terdapat beberapa jenis penjualan yang biasa dikenal dalam 
masyarakat diantaranya adalah: 
a. Trade Selling 
b. Missionary Selling 
c. Technical Selling 
d. New Businies Selling 
e. Responsive Selling 
Adapun penjelasan dari klasifikasi di atas yang dikemukakan oleh 
Basu Swatha, yaitu: 
a. Trade Selling, penjualan yang terjadi bilamana produsen dan pedagang 
besar mempersilahkan pengecer untuk berusaha memperbaiki 
distribusi produk mereka,. Hal ini melibatkan para penyalur dengan 
kegiatan promosi, peragaan, persediaan dan produk baru, jadi titik 
beratnya adalah para penjualan melalui penyalur bukan pada penjualan 
ke pembeli akhir. 
b. Missionary Selling, penjualan berusaha ditingkatkan dengan 
mendorong pembeli untuk membeli barang dari penyalur perusahaan. 
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c. Technical Selling, berusaha meningkatkan penjualan dengan 
pemberian saran dan nasihat kepada pembeli akhir dari barang dan 
jasa. 
d. New Business Selling, berusaha membuka transaksi baru dengan 
membuat calon pembeli menjadi pembeli seperti halnya yang 
dilakukan perusahaan asuransi. 
e. Responsive Selling, setiap tenaga penjual diharapkan dapat 
memberikan reaksi terhadap permintaan pembeli melalui route driving 
and retaining. Jenis penjualan ini tidak akan menciptakan penjualan 
yang besar, namun terjalin hubungan pelanggan yang baik yang 
menjurus pada pembelian ulang.
30
 
3. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Penjualan. 
Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Penjualan Dalam praktek, 
kegiatan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa faktor sebagai berikut: 
a. Kondisi dan kemampuan penjual 
Transaksi jual-beli atau pemindahan hak milik secara komersial 
atas barang dan jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua pihak, yaitu 
penjual sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai pihak kedua. 
Disini penjual harus dapat menyakinkan kepada pembelinya agar dapat 
berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Untuk maksud 
tersebut penjual harus memahami beberapa masalah penting yang 
sangat berkaitan, yakni: 
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1) Jenis dan karakteristik barang yang di tawarkan. 
2) Harga produk. 
3) Syarat penjualan seperti: pembayaran, penghantaran, pelayanan 
sesudah penjualan, garansi dan sebagainya. 
b. Kondisi pasar 
Pasar, sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi 
sasaran dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan 
penjualannya. 
Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah: 
1) Jenis pasarnya 
2) Kelompok pembeli atau segmen pasarnya 
3) Daya belinya 
4) Frekuensi pembelian 
5) Keinginan dan kebutuhan 
c. Modal 
Akan lebih sulit bagi penjualan barangnya apabila barang yang 
dijual tersebut belum dikenal oleh calon pembeli atau apabila lokasi 
pembeli jauh dari tempat penjual. Dalam keadaan seperti ini, penjual 
harus memperkenalkan dulu membawa barangnya ketempat pembeli. 
Untuk melaksanakan maksud tersebut diperlukan adanya sarana serta 
usaha, seperti: alat transportasi, tempat peragaan baik didalam 
perusahaan maupun di luar perusahaan, usaha promosi, dan 
sebagainya. Semua ini hanya dapat dilakukan apabila penjualan 
memiliki sejumlah modal yang diperlukan untuk itu. 
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d. Kondisi organisasi perusahaan 
Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ini 
ditangani oleh bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang 
orang-orang tertentu/ahli di bidang penjualan. 
e. Faktor lain 
Faktor-faktor lain, seperti: periklanan, peragaan, kampanye, 
pemberian hadiah, sering mempengaruhi penjualan. Namun untuk 
melaksanakannya, diperlukan sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi 
perusahaan yang bermodal kuat, kegiatan ini secara rutin dapat 
dilakukan. Sedangkan bagi perusahaan kecil yang mempunyai modal 
relatif kecil, kegiatan ini lebih jarang dilakukan.
31
 
 
B. Jual Beli Dalam Ekonomi Syariah. 
1. Pengertian Jual Beli 
Jual beli atau perdagangan dalam istilah fiqh disebut al-ba‟i yang 
menurut etimologi berarti menjual atau mengganti. Wahbah al-Zuhaily 
mengartikannya secara bahasa dengan “menukar sesuatu dengan sesuatu 
yang lain”. Secara terminologi, terdapat beberapa defenisi jual beli yang 
dikemukakan para ulama fiqh.  
Sayyid Sabiq mendefenisikannya dengan: 
 ِهِْيف ِنْوُْرأَمْنا ِهْجَىْنا َىهَع ٍضَىِعِب ِكْهِم ُمَْقوَْوا ,ىِضاَشَّتنا ِمِْيبَس َىهَع ٍلاَمِب ٍلاَم َُتنَدَابُم.  
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  “Jual beli ialah pertukaran harta dengan harta atas dasar saling 
merelakan”. Atau, “memindahkan milik dengan ganti yang dapat 
dibenarkan”.32 
Defenisi lain dikemukakan oleh ulama Hanafiyah yang dikutip 
oleh Wahbah al-Zuhaily, Jual beli adalah: 
 ْثِمِب ِهِْيف ٍبْىُغْشَم ٍءْيَش َُتنَدَابُم َوأ,ٍصْىُصْخَم ِهْجَو َىهَع ٍلاَمِب ٍلاَم َُتنَدَابُم ٍهْجَو َىهَع ْم   
 ٍصْىُصْخَم ٍذََّيقُم.  
   “Saling tukar harta dengan harta melalui cara tertentu”. Atau, “tukar-
menukar sesuatu yang diinginkan dengan yang sepadan melalui cara 
tertentu yang bermanfaat”.33 
Dalam defenisi ini terkandung pengertian “cara yang khusus”, yang 
dimaksud ulama Hanafiyah dengan kata-kata tersebut adalah melalui ijab 
dan qabul, atau juga boleh melalui saling memberikan barang dan harga 
dari penjual dan pembeli. Di samping itu, harta yang diperjual belikan 
harus bermanfaat bagi manusia, sehingga bangkai, minuman keras, dan 
darah tidak termasuk sesuatu yang boleh diperjual belikan, karena benda-
benda itu tidak bermanfaat bagi muslim. 
Defenisi lain yang dikemukakan Ibn Qudamah (salah seorang 
ulama malikiyah), yang juga dikutip oleh Wahbah al-Zuhaily, Jual beli 
adalah:  
اًكُّهََمتَو اًكِْيهَْمت ِلاَمْنِاب ٍلاَمَْنا َُتنَدَابُم 
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  “Saling menukar harta dengan harta dalam bentuk pemindahan milik 
dan kepemilikan”.34  
Dalam defenisi ini ditekankan kata “milik dan kepemilikan”, 
karena ada juga tukar menukar harta yang sifatnya tidak harus dimiliki 
seperti sewa-menyewa (al-ijarah).
35
 
2. Dasar Hukum Jual Beli. 
Jual beli sebagai bagian dari muamalah mempunyai dasar hukum 
yang jelas, baik dari Al-Qur’an, Al-Sunnah dan telah menjadi ijma’ ulama 
dan kaum muslimin. Bahkan jual beli bukan hanya sekedar muamalah, 
akan tetapi menjadi salah satu media untuk melakukan kegiatan untuk 
saling tolong menolong sesama manusia.
36
 
Hal ini berdasarkan atas dalil-dalil yang terdapat di dalam Al-
Qur’an, Al- Hadits, Ijma’ dan Kaidah Fiqih adalah sebagai berikut: 
a. Al-Qur’an. 
Allah SWT berfirman dalam Q.S Al-Baqarah(2) : 275 
                  
                          
                            
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                       
      
  “Orang-orang yang makan (mengambil) riba(1) tidak dapat berdiri 
melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantaran 
(tekanan) penyakit gila(2). Keadaan mereka yang demikian itu, adalah 
disebabkan mereka berkata (berpendapat), sesungguhnya jual beli itu 
sama dengan riba, padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan 
mengharamkan riba. Orang-orang yang telah sampai kepadanya 
larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti (dari mengambil riba), 
maka baginya apa yang telah diambilnya dahulu(3) (sebelum datang 
larangan); dan urusannya (terserah) kepada Allah. Orang yang 
kembali (mengambil riba), maka orang itu adalah penghuni-penghuni 
neraka; mereka kekal di dalamnya’’. (Al-Baqarah:275) 
 
b.  Hadis Nabi Muhammad SAW. 
Hukum jual beli yang dijelaskan dalam sebuah hadis yang 
berbunyi: 
 ِجَشَْعلأا ِهَع ِد َاو ِّزنا ِيَبأ ْهَعَو َن اَّبَح ِهْب َىيَْحي ِهْب ِذ َّمَحُم ْهَع ٍِكناَم ْهَع َىيَْحي َاَىث َّذَح
           .ِةََزبَاىُمْناَو ِتَسََملاُمْنا ِهَع َىَهو َل ىُسَس ََّنأ َةَشْيَُشه ِيَبأ ْهَع 
   “Yahya meriwayatkan kepadaku dari Malik, dari Muhammad bin Yahya 
bin Habban, dan dari Abu Az-Zinad, dari Al-A‟raj, dari Abu Hurairah RA, 
bahwa Rasulullah SAW melarang jual beli mulamasah dan 
munabadzah’’.
37
 
Malik mengungkapkan, “Jual beli mulamasah seperti ketika 
seseorang membeli dengan hanya meraba atau menyentuh pakaian tanpa 
menggelar atau memeriksa dan barangnya belum jelas diketahui. Atau 
ketika seseorang membeli sebuah barang di malam hari dan barang yang 
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dibeli belum dikenal atau diketahui secara pasti. Sedangkan munabadzah 
adalah seperti ketika seseorang melempar atau menyerahkan pakaiannya 
kepada pihak lain, dan pihak lain juga menyerahkan pakaiannya kepada 
lelaki tersebut tanpa memeriksa barangnya, dan masing-masing pihak 
berkata, “baju ini dibeli atau ditukar dengan baju itu”. Jual beli seperti 
inilah yang dilarang. 
38
 
c. Ijma‟ 
Ulama sepakat bila jual beli itu hukumnya boleh dan terdapat 
hikmah di dalamnya dikarenakan manusia bergantung pada barang yang 
ada pada orang lain dan tentu orang tersebut tidak akan memberinya tanpa 
ada timbal balik. Oleh karena itu, dengan diperbolehkannya jual beli maka 
dapat membantu terpenuhinya kebutuhan setiap orang dan membayar atas 
kebutuhannya itu. 
39
 
Berdasarkan landasan hukum di atas, jual beli diperbolehkan dalam 
agama Islam karena dapat mempermudah manusia dalam memenuhi 
kebutuhan hidupnya asalkan jual beli tersebut dilakukan atas dasar suka 
sama sukadan tidak ada pihak yang merasa dirugikan. 
d. Kaidah Fiqih 
 ُمَْصَلأا ِْىف ُمنا َِتهَماَع  ُتَحَابِْلِاَو ُّمِحْنا  
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“Prinsip dasar dalam muamalah adalah halal dan boleh‟‟.40 
Maksud kaidah di atas ialah semua akad dipandang halal, kecuali 
ada dalil yang mengharamkannya. Setiap muamalah baik yang datang 
kemudian atau yang terdahulu prinsip dasarnya adalah boleh. Kecuali 
ada dalil yang sahih dan jelas yang melarangnya. 
  
 َا َلأ ُمْص  ِت َْتواَكاَرا َُللاَح َاّهوأ ِعُْىُيبنا ِيف َىهَع ُالله ُهَم َّشَح اَملأا,ضاََشت ْهَع ةَساَج
 َّصَّىنا َىىْعَم ِىفْوأ اَّصو ِِهنْىُسَس ِناَِسن  
   “Hukum asal dalam jual beli adalah halal apabila didasari saling 
keridhaan, kecuali terdapat dalil syara‟ dari Allah yang 
mengharamkannya melalui lisan Rasul-Nya baik berupa nash atau 
maknanya”.41 
Keridhaan dalam melakukan transaksi adalah merupakan prinsip. 
Oleh karena itu, transaksi barulah sah apabila didasarkan kepada keridhaan 
kedua belah pihak. Artinya tidak sah suatu akad apabila suatu pihak dalam 
keadaan terpaksa atau dipaksa atau juga merasa tertipu.
42
 
Dasar hukum di atas dapat dipahami bahwa dalam sahnya akad jual 
beli harus adanya keridhaan antara kedua belah pihak yang melakukan 
transaksi jual beli. 
 
3. Rukun dan Syarat Jual Beli 
Jual beli merupakan suatu akad yang dipandang sah apabila telah 
memenuhi syarat dan rukun jual beli. Rukun jual beli adalah adanya ijab 
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dan qabul. Ijab dan qabul tidak diwajibkan jika objek akad (barang) 
merupakan sesuatu yang kurang bernilai (haqir), tetapi cukup dengan 
mu‟athah (saling memberi tanpa ijab qabul) sesuai dengan adat kebiasaan 
yang berlaku dimasyarakat. 
43
 
Akan tetapi, jumhur ulama menyatakan bahwa rukun jual beli itu 
ada empat, yaitu: 
a. Orang yang berakad atau al-muta‟aqidain (penjual dan pembeli) 
b. Ada Sighat (lafal ijab dan qabul) 
c. Ada barang yang dibeli 
d. Ada nilai tukar pengganti barang. 
Menurut ulama hanafiyah, orang yang berakad, barang yang dibeli, 
dan nilai tukar barang termasuk kedalam syarat-syarat jual beli, bukan 
rukun jual beli. 
Adapun syarat-syarat jual beli sesuai dengan rukun jual beli yang 
dikemukakan jumhur ulama diatas sebagai berikut:  
a. Syarat-syarat orang yang berakad. 
1) Berakal. Oleh sebab itu, jual beli yang dilakukan anak kecil yang 
belum berakal dan orang gila, hukumnya tidak sah. 
2) Yang melakukan akad itu adalah orang yang berbeda. Artinya, 
seseorang tidak dapat bertindak dalam waktu yang bersamaan 
sebagai penjual sekaligus sebagai pembeli. 
b. Syarat- syarat yang terkait dengan Ijab Qabul 
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Para ulama fiqh sepakat bahwa unsur utama dari jual beli yaitu 
kerelaan kedua belah pihak. Kerelaan kedua belah pihak dapat dilihat 
dari ijab dan qabul yang dilangsungkan. 
c. Syarat-syarat barang yang diperjual belikan (Ma‟qud „alaih). 
Syarat-syarat yang terkait dengan barang yang diperjual belikan 
sebagai berikut: 
1) Barang itu ada, atau tidak ada ditempat, tetapi pihak penjual 
mengatakan kesanggupannya untuk mengadakan barang itu. 
2) Dapat dimanfaatkan dan bermanfaat bagi manusia. Oleh sebab itu, 
bangkai, khamar, dan darah tidak menjadi suatu objek jual beli, karena 
dalam syara’ benda-benda seperti ini tidak bermanfaat bagi muslim. 
3) Milik seseorang. Barang yang sifatnya belum dimiliki seseorang tidak 
boleh diperjual belikan. 
4) Boleh diserahkan saat akad berlangsung.44 
4. Macam- Macam Jual Beli 
a. Pembagian Jual Beli Berdasarkan Objek Barangnya 
Pembagian jual beli dilihat dari segi objek barang yang 
diperjual belikan terbagi kepada empat macam. 
1) Bai‟ al-Mutlak, yaitu tukar-menukar suatu benda dengan mata 
uang.  
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2) Bai‟ al-Salam atau salaf, yaitu tukar menukar utang dengan barang 
atau menjual suatu barang yang penyerahannya ditunda dengan 
pembayaran modal lebih awal.  
3) Bai‟ al-Sharf, yaitu tukar menukar mata uang dengan mata uang 
lainnya baik sama jenisnya atau tidak. 
4) Bai‟ al-Muqayadhah (barter), yaitu tukar menukar harta dengan 
harta selain emas dan perak. Jual beli ini disyariatkan harus sama 
dalam jumlah dan kadarnya. 
b. Pembagian Jual Beli Berdasarkan Batasan Nilai Tukar Barangnya 
1) Bai‟ al-Musawamah, yaitu jual beli yang dilakukan penjual tanpa 
menyebutkan harga asal barang yang ia beli. 
2) Bai‟ al-Muzayadah, yaitu penjual memperhatikan harga barang di 
pasar kemudian pembeli membeli barang tersebut dengan harga 
yang lebih tinggi dari harga asal sebagaimana yang diperlihatkan 
atau disebutkan penjual. 
3) Bai‟ al-Amanah, yaitu penjualan yang harganya dibatasi dengan 
harga awal atau ditambah atau dikurangi. 
c. Pembagian Jual Beli Berdasarkan Penyerahan Nilai Tukar Pengganti 
Barangnya 
Pembagian jual beli dilihat dari segi penyerahan nilai tukar 
pengganti barang terbagi kepada empat macam. 
1) Bai‟ Munjiz al- Tsaman, yaitu jual beli yang didalamnya 
disyaratkan pembayaran secara tunai.  
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2) Bai‟ Muajjal al-Tsaman, yaitu jual beli yang dilakukan dengan 
cara pembayaran kredit. 
3) Bai‟ Muajjal al-Mutsman, yaitu jual beli yang serupa dengan bai’ 
al-salam. 
4) Bai‟ Muajjal al-„Iwadhain, yaitu jual beli utang dengan utang.  
d. Pembagian Jual Beli Berdasarkan Hukumnya 
Pembagian jual beli dilihat dari segi hukumnya terbagi empat 
macam, yakni sebagai berikut. 
1) Bai‟ al-Mun‟aqid lawannya bai‟ al-bathil, yaitu jual beli yang 
disyariatkan (diperbolehkan oleh syara’). 
2) Bai‟ al-Shahih lawannya bai‟ al-fasid, yaitu jual beli yang 
terpenuhi syarat sahnya. 
3) Bai‟ al-Nafidz lawannya bai‟ al-mauquf, yaitu jual beli shahih yang 
dilakukan oleh orang yang cakap melaksanakannya seperti baliq 
dan berakal. 
4) Bai‟ al-Lazim lawannya bai‟ ghair al-lazim, yaitu jual beli shahih 
yang sempurna dan tidak ada hak khiyar didalamnya. Jual beli ini 
disebut dengan bai‟ al-jaiz.45 
Ditinjau dari segi Jual beli yang dilarang dan batal hukumnya yang 
dikemukakan oleh pendapat Hendi Suhendi dalam bukunya yang berjudul 
“Fiqih Muamalah” bahwa jual-beli terbagi menjadi beberapa macam. 
Diantaranya ialah sebagai berikut: 
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a.  Barang yang dihukumkan najis oleh agama, seperti anjing, babi, 
berhala, bangkai, dan khamar. 
b. Jual beli sperma (mani) hewan, seperti mengawinkan seekor domba 
jantandengan betina agar dapat memperolah turunan. 
c. Jual beli anak binatang yang masih berada dalam perut induknya. Jual 
beli seperti ini dilarang, karena barangnya belum ada dan tidak 
tampak. 
d. Jual beli dengan muhaqallah. Baqalah berarti tanah, sawah, dan kebun, 
maksud muhaqallah di sini ialah menjual tanam-tanam yang masih 
diladang atau sawah. Hal ini dilarang agama sebab ada persangkaan 
riba didalamnya. 
e. Jual beli dengan mukhadharah, yaitu menjual buah-buahan yang 
belum pantas untuk dipanen, seperti menjual rambutan yang masih 
kecil-kecil,dan yang lainnya. Hal ini dilarang karena barang tersebut 
masih samar, dalam artian mungkin saja buah tersebut jatuh tertiup 
angin kencang atau yang lainnya sebelum diambil oleh si pembelinya. 
f. Jual beli dengan mulammassah, yaitu jual beli secara sentuh 
menyentuh, misalkan seseorang menyentuh sehelai kain dengan 
tangannya di waktu malam atau siang hari, maka orang yang 
menyentuh berarti telah membeli kain tersebut. Hal ini dilarang karena 
mengendung tipuan dan kemungkinan akan menimbulkan kerugian 
bagi salah satu pihak. 
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g. Jual beli dengan munabadzah, yaitu jual beli secara lempar melempar, 
seperti seseorang berkata, “lemparlah kepadaku apa yang ada padamu, 
nanti kulempar pula kepadamu apa yang ada padaku”. Setelah terjadi 
lempar-melempar, terjadilah jual beli. Hal ini dilarang karena 
mengandung tipuan dan tidak ada ijab qabul. 
h. Jual beli dengan muzabanah, yaitu menjual buah yang basah dengan 
buahyang kering, seperti menjual padi kering dengan bayaran padi 
basah, sedangkan ukurannya dengan dikoli sehingga akan merugikan 
pemilik padi kering. 
i. Menentukan dua harga untuk satu barang yang diperjualbelikan. 
j. Jual beli dengan syarat (iwadh mahjul), jual beli seperti ini, hampir 
sama dengan jual beli dengan menentukan dua harga, hanya saja di sini 
dianggap sebagai syarat, seperti seseorang berkata, “aku jual rumahku 
yang butut ini kepadamu dengan syarat kamu mau menjual mobilmu 
kepadaku”. 
k. Jual beli Gharar, yaitu jual beli samar sehingga ada kemungkinan 
terjadi penipuan. 
l. Jual beli dengan mengecualikan sebagian benda yang dijual, seperti 
seseorang menjual sesuatu dari benda itu ada yang dikecualikan salah 
satu bagiannya, misalnya A menjual seluruh pohon-pohonan yang ada 
kebunnya, kecuali pohon pisang. Jual beli ini sah sebab yang di 
kecualikan jelas. Namun, bila yang dikecualikan tidak jelas (mahjul), 
jual beli tersebut batal. 
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m. Larangan menjual makanan hingga dua kali ditakar. Hal ini 
menunjukkan kurangnya saling percaya antara penjual dan pembeli. 
Jumhur ulama berpendapat bahwa seseorang yang membeli sesuatu 
dengan takaran dan telah di terimanya, kemudian ia jual kembali, maka 
ia tidak boleh menyerahkan kepada pembeli kedua dengan takaran 
yang pertama sehingga ia harus menakarnya lagi untuk pembeli yang 
kedua itu. Rasulullah Saw melarang jual beli makanan yang dua kali 
ditakar, dengan takaran penjual dan takaran pembeli (Riwayat Ibnu 
Majah dan Daruquthni).
46
 
Ada beberapa macam jual beli yang dilarang oleh agama, tetapi 
sahhukumnya, tetapi orang yang melakukannya mendapat dosa. Jual 
belitersebut antara lain: 
a. Menemui orang-orang desa sebelum mereka msuk ke pasar untuk 
membeli benda-bendanya dengan harga yang semurah-murahnya, 
sebelum nereka tahu harga pasaran, kemudian ia jual dengan 
hargayang setinggi-tingginya. 
b. Menawar barang yang sedang ditawar oleh orang lain. 
c. Jual beli dengan Najasyi, ialah seseorang menambah atau melebihi 
harga temannya dengan maksud memancing-mancing orang agar 
orangmau membeli barang kawannya. 
d. Menjual di atas penjualan orang lain. 
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Sebagaimana dikutip oleh Enang Hidayat dalam bukunya yang 
berjudul “Fiqih Jual beli” dilihat dari segi Jual beli yang dilarang karena 
memudaratkan dan mengandung penipuan yaitu :
47
 
a. Bai‟ al-Rajul „ala Bai‟ Akhihi yaitu jual buli seseorang diatas jual beli 
saudaranya. Misalnya menawar atas tawaran saudaranya: seorang 
menawar dengan harga yang lebih tinggi barang yang ditawar oleh 
oranglain, dan kedua belah pihak (penjual dan pembeli) telah sepakat 
dalam masalah harga. 
b. Bai‟ al-Najasy (menyembunyikan) yaitu menaikan harga komoditi 
yang dilakukan oleh orang yang tidak ingin membeli barang yang di 
perjual belikan tersebut. Tujuannya adalah hanya semata-mata agar 
oranglain tertarik untuk membelinya. Misalnya seseorang 
bersekongkol dengan penjual untuk meninggikan harga barang 
dagangannya, padahal ia sama sekali tidak ingin membelinya. Akan 
tetapi bertujuan agar pembeli tertipu, sehingga menyebabkan dia mau 
membeli barang tersebut dengan harga tinggi. 
c. Bai‟ Talaqq al-Jalb au al-Rukban yaitu sekelompok orang yang 
menghadang atau mencegat pedagang yang membawa barang di 
pinggir kota (diluar daerah pasar). Mereka sengaja membeli barang 
dagangannya sebelum mereka mengetahui harga dipasar. Mereka 
mengatakan kepada pedagang bahwa harga sedang jatuh, pasar sedang 
sepi. Tindakan mereka itu mengakibatkan pedagang tertipu. Sementara 
tindakan mereka sepeti itudilarang karena dapat mengakibatkan 
kemudaratan kepada pihak pedagang. 
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d. Bai‟ al-Hadir li al-Bad yaitu jual beli yang dilakukan oleh seorang 
agen (penghubung) terhadap produk pertanian desa yang dijual kepada 
pedagang kota. Dia (agen) menjual komoditi lebih mahal dari pada 
harga pada saat itu. Dan dia dapat komisi dari penjual (petani) dan 
pembeli (baik pedagang maupun konsumen) dikota. 
e. Bai‟ Fadhl al-Mai yaitu jual beli air yang lebih dari pada keperluan. 
Misalnya seseorang yang mempunyai sumur yang di dalamnya tedapat 
kelebihan dari kebutuhanya. Kebetulan didalamnya juga terdapat 
rerumputan. Pemilik ternak membutuhkan air sumur tersebut untuk 
keperluan pemeliharaannya. Maka diharamkan kepada seseorang 
melaranya untuk mengambil air dan rerumputan tersebut, dan di 
haruskan memberikanya tanpa imbalan apapun, karena apabila 
dilarang akan menyebabkan hewan ternaknya kehausan. Oleh karena 
itu melarang oranglain mengambil air yang lebih (dari kebutuhan) 
menyebabkan kemudaratan dari tanaman, keturunan, dan hewan ternak 
lainya. 
f. Bai‟ al-Muhtakir yaitu jual beli penimbun barang komoditi (barang 
yang dapat diperjual belikan). 
g. Bai‟ al-Ghasysyi yaitu jual beli yang didalamnya terdapat penipuan. 
Menurut jumhur ulama, makna al-Ghasysyi adalah menyebunyikan 
cacatyang ada pada barang sehingga berpengaruh pada harganya. 
Praktek Bai‟al-Ghasysyi bisa berbentuk perbuatan, ucapan dan 
menyembunyikan cacat pada barang. Contoh bentuk perbuatan, seperti 
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mengikat pentil susu hewan agar tampak banyak isinya. Contoh bentuk 
ucapan, seperti penjual berbohong kepada pembeli mengenai 
keberadaan kualitas barang yang di perjualbelikan. Contoh bentuk 
menyembunyikan cacat pada barang, seperti menjual kain yang sobek, 
yang tidak diketahui pembeli. 
h. Bai‟ al-Taljiah yaitu pedagang yang terpaksa menjual barang 
daganganya agar cepat habis dengan tujuan agar terhindar dari 
kejahatan orang dzalim. 
4. Khiyar dalam Jual Beli 
Al-Khiyar (hak memilih) adalah mencari kebaikan dari dua 
perkara, antara menerima atau membatalkan sebuah akad.
48
 Dalam jual 
beli menurut agama Islam dibolehkan memilih, apakah akan meneruskan 
jual beli atau akan membatalkannya karena terjadi sesuatu hal. Khiyar 
dibagi menjadi tiga macam, yaitu: 
a.  Khiyar majelis, artinya antara penjual dan pembeli boleh memilih, 
akan melanjutkan jual beli atau membatalkannya. Selama keduanya 
masih ada dalam satu tempat (majelis).  
b.  Khiyar syarat, penjualan yang di dalamnya disyaratkan sesuatu baik 
oleh penjual maupun oleh pembeli, seperti seseorang berkata, “saya 
jual rumah ini dengan harga Rp.100.000.000,00 dengan syarat khiyar 
selama tiga hari”.  Kedua belah pihak yang mengadakan transaksi 
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dengan mengajukan syarat tersebut dengan tempo yang sama-sama 
diketahui oleh kedua belah pihak.
49
 
c.  Khiyar aib, artinya hak yang dimiliki seorang aqidain untuk 
membatalkan akad atau tetap melangsungkannya ketika menemukan 
cacat pada objek akad dimana pihak lain tidak memberitahukannya 
pada saat akad.
50
 
Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa, khiyar dalam 
jual beli diperbolehkan, apakah akan meneruskan jual beli atau akan 
membatalkannya karena terjadi sesuatu hal. 
 
C. Akhlak dan Faktor-Faktor Keberhasilan dalam Jual Beli 
Faktor- Faktor yang diperhatikan dalam jual beli bukan hanya berupa 
kapital (modal) dan sarana-sarana fisik lainnya, tetapi yang tidak kalah 
pentingnya adalah akhlak dan fakto-faktor mental spiritual, yang pantas 
diabaikan dalam proses transaksi jual beli. Di bawah ini akan dijelaskan 
berkenaan dengan hal tersebut.
51
 
a. Takwa  
Pedagang musim bukan hanya sekadar mengklaim dirinya selaku 
muslim, tetapi perlu merealisasi ketakwaannya termasuk dalam jual beli 
yaitu dilakukannya tidak menyimpang dari peraturan Allah SWT.  
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b. Tawakal 
Islam mengajarkan tawakal, yakni membuat perhitungan dan 
rencana yang matang kemudian melaksanakannya dengan sebaik-baiknya 
seraya mempercayakan diri kepada Allah SWT.  
c. Menghindari Terjadinya Banyak Sumpah  
Makruh hukumnya seorang pedagang banyak bersumpah, 
walaupun keberadaannya benar. Seyogianya pedagang mencegah 
terjadinya sumpah atas nama Allah dalam akad karena hal itu merupakan 
sebuah bentuk hinaan terhadap nama-Nya. Allah SWT berfirman QS. Al-
Maidah (5): 89 
                              
                           
                      
                        
  “Allah tidak menghukum kamu disebabkan sumpah-sumpahmu yang 
tidak dimaksud (untuk bersumpah), tetapi dia menghukum kamu 
disebabkan sumpah-sumpah yang kamu sengaja, Maka kaffarat 
(melanggar) sumpah itu, ialah memberi makan sepuluh orang miskin, 
yaitu dari makanan yang biasa kamu berikan kepada keluargamu, atau 
memberi Pakaian kepada mereka atau memerdekakan seorang budak. 
barang siapa tidak sanggup melakukan yang demikian, Maka kaffaratnya 
puasa selama tiga hari. yang demikian itu adalah kaffarat sumpah-
sumpahmu bila kamu bersumpah (dan kamu langgar). dan jagalah 
sumpahmu. Demikianlah Allah menerangkan kepadamu hukum-hukum-
Nya agar kamu bersyukur (kepada-Nya)”. (Q.S Al-Maidah: 89).  
 
d. Melakukan Pembukuan. 
Seorang pedagang menuliskan waktu terjadinya akad, banyaknya 
utang, dan waktu akan membayarnya. Karena hal itu bertujuan untuk 
  
44 
memelihara dari lupa. Hal ini sebagaimana dijelaskan dalam Firman Allah 
SWT. 
e. Rajin Mengeluarkan Zakat, Infak, dan Sedekah 
Pedagang yang bersyukur akan mengeluarkan zakat, sehingga ia 
akan memperoleh kebaikan dan keberkahan dari Allah SWT. Sebagaimana 
dalam Firman-Nya Q.S Ali Imran (3): 92  
                     
       
  “Kamu sekali-kali tidak sampai kepada kebajikan (yang sempurna), 
sebelum kamu menafkahkan sehahagian harta yang kamu cintai. dan apa 
saja yang kamu nafkahkan Maka Sesungguhnya Allah mengetahuinya”. 
(Q.S Ali Imran: 92) 
f. Toleransi dalam Jual Beli dan menghindarkan Kesulitan 
Toleransi atau lapang dada (samahah) dalam masalah-masalah jual 
beli menagih utang termasuk perbuatan terpuji yang mendatangkan 
keberhasilan dan keberkahan usaha. 
 
g. Jujur dan Amanah 
Kejujuran akan mendatangkan keberkahan bagi para pedagang. 
Misalnya mengukur, menakar, dan menimbang, semuanya ditegakkan 
dengan jujur, tidak curang. 
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D. Kegiatan Penjualan Menurut Pandangan Ekonomi Syariah 
Islam sebagai sebuah agama yang mempunyai ajaran dan aturan yang 
sangat Komprehensif jelas mengatur segala sesuatu berdasarkan nilai-nilai 
moralitas. Islam juga senantiasa menganjurkan akan pentingnya nilai-nilai 
Spiritual tanpa meninggalkan nilai-nilai material dalam kehidupan umatnya.  
Hal itulah yang menjadi satu landasan dasar bahwa umat islam harus 
menjadikan keduanya sebagai satu kesatuan dalam meraih tujuan kebahagiaan 
di dunia dan di akhirat kelak. Dalam hal ini kehadiran islam bukan untuk di 
ingkari melainkan untuk dipatuhi, Islam tidak mempercayai kehidupan yang 
hanya berorientasi pada akhirat tanpa memikirkan materi tanpa memikirkan 
akhirat.
52
 
Kegiatan penjualan atau perdagangan dalam pandangan Islam 
merupakan aspek kehidupan yang dikelompokkan ke dalam bidang muamalah, 
yakni bidang yang berkenan dengan  hubungan yang bersifat horizontal dalam 
kehidupan manusia. Aspek ini mendapatkan penekanan khusus dalam 
Ekonomi Islam, karena keterkaitannya secara langsung dengan sektor ril. 
Sistem Ekonomi Islam tampaknya lebih mengutamakan sektor ril 
dibanding dengan sektor moneter dan transaksi penjualan atau jual beli 
memastikan keterkaitan kedua sektor yang dimaksud. Namun tidak semua 
praktek penjualan (perdagangan) boleh dilakukan. Perdagangan yang 
dijalankan dengan cara yang tidak jujur, mengandung unsur penipuan, yang 
karena itu ada pihak yang dirugikan dan praktek-praktek lain sejenisnya 
merupakan hal-hal yang dilarang dalam Islam.
53
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karena itu ada pihak yang dirugikan dan praktek-praktek lain sejenisnya 
merupakan hal-hal yang dilarang dalam Islam.
54
 
Perspektif agama aktivitas penjualan atau perdagangan yang dilakukan 
sesuai dengan ketentuan-ketentuan yang telah digariskan oleh agama bernilai 
ibadah. Dengan perdagangan selain mendapatkan ketentuan-ketentuan 
material guna memenuhi kebutuhan ekonomi seorang tersebut sekaligus dapat 
mendekatkan diri kepada Allah SWT. 
Berusaha atau mencari rizki Allah merupakan perbuatan yang baik 
dalam perdagangan Islam. Salah satu bentuk usaha itu adalah jual-beli, 
berniaga atau berdagang. Dalam sejarah tercatat bahwa Nabi Muhammad pada 
masa mudanya adalah seorang pedagang yang menjualkan barang-barang 
milik seorang pemilik barang yang kaya, yaitu Khadijah. Keberhasilan dan 
kejujuran Nabi dibuktikan dengan ketertarikan sang pemilik modal hingga 
kemudian menjadi istri Nabi. 
Anjuran untuk melakukan kegiatan penjualan atau perdagangan 
dijelaskan didalam Al-Qur’an Surat Al-Baqarah(2):198 
                          
                        
             
Artinya “Tidak ada dosa bagimu untuk mencari karunia (rezki hasil 
perniagaan) dari Tuhanmu. Maka apabila kamu telah bertolak dari 'Arafat, 
berdzikirlah kepada Allah di Masy'arilharam Dan berdzikirlah (dengan 
                                                             
53
Masyhuri, System Perdagangan Dalam Islam, (Jakarta: Pusat Penelitian Ekonomi LIPI 
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menyebut) Allah sebagaimana yang ditunjukkan Nya kepadamu dan 
sesungguhnya kamu sebelum itu benar-benar termasuk orang-orang yang 
sesat”. (Q.S Al-Baqarah: 198) 
 
Salah satu cara memperoleh rezki dari Allah SWT yaitu dengan 
melakukan perdagangan atau berusaha. Melakukan transaksi jual-beli boleh 
melakukan khiyar selama mereka belum berpisah. Jika keduanya melakukan 
transaksi dengan benar dan jelas, keduanya diberkahi dalam jual-beli mereka. 
Jika mereka menyembunyikan dan berdusta, Allah SWT akan memusnahkan 
keberkahan jual-beli mereka. Karena itu dalam dunia perdagangan, Islam 
mengajarkan agar para pihak bertindak jujur.
55
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BAB V 
PENUTUP  
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan penelitian dan analisis yang penulis lakukan, maka dapat 
diambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Sistem penjualan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam 
Kota Pekanbaru menerapkan sistem penjualan dengan menggunakan 
kredit/angsuran dengan jangka waktu 1 bulan dengan pembayaran 
dilakukan pertiga hari atau perminggu. Adapun merek produk dan kualitas 
barang yang diperjual belikan adalah Barang super ori seperti: Calvien 
Klen, Chanel, Harmes. Barang ori seperti: Gucci, Fladeo, Egger dan 
Barang kw seperti: Louis Vuitton dan Ricky Martin. Harga yang 
ditawarkan sesuai dengan kualitas dan merek barang yang diperjual 
belikan dan karyawan juga merespon permintaan pembeli dengan ramah, 
murah senyum dan bertutur kata baik. Tempat, dalam memilih tempat 
berjualan Toko Tania Tas memilih tempat yang strategis yang terdapat di 
Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru. Promosi dilakukan 
secara lisan melalui mulut ke mulut dengan mendapatkan potongan harga 
10% dari harga penjualan. 
2. Tinjauan Ekonomi Syariah terhadap sistem penjualan pada Toko Tania 
Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota Pekanbaru dari aspek 
Produk, Tempat dan Promosi sudah sesuai dengan Ekonomi Syariah. 
Namun dari aspek penetapan harga masih belum sesuai  karena dalam 
prakteknya Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota 
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Pekanbaru menjual barang dengan harga yang tinggi tanpa memperhatikan 
keadaan kemampuan masyarakat, hal ini terbukti pada penetapan harga 
produk Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam Kota 
Pekanbaru mengambil keuntungan bersih 50% dari harga pokok penjualan 
dan tidak termasuk biaya tambahan lain. Ekonomi Islam menganjurkan 
harga yang adil maksudnya harga yang tidak menimbulkan eksploitasi atau 
penindasan (kezaliman) dan ketidak puasan sehingga dapat 
menguntungkan kedua belah pihak yaitu pihak penjual dan pembeli.  
 
B. Saran 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka penulis 
memberikan saran-saran sebagai berikut: 
1. Saran bagi pemilik Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru Panam 
Kota Pekanbaru 
Terkait dengan sistem penjualan pada Toko Tania Tas tentang tarif 
harga penjualan yang tinggi sebaiknya dikurangi agar pembeli tidak 
merasa ditipu dan terpaksa dalam membeli barang. 
2. Saran bagi karyawan pada Toko Tania Tas di Jl. Soebrantas Pasar Baru 
Panam Kota Pekanbaru 
Harus lebih meningkatkan semangat kerja, saling bekerja sama 
dalam mencapai target penjualan yang maksimal.   
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1. Bagaimana kualitas barang (Tas, Baju, Sendal dan Sepatu) yang tersedia di 
Toko ibu? 
2. Bagaimana penetapan harga jual barang di Toko ibu? 
3. Apakah karyawan-karyawan di Toko ibu merespon permintaan pembeli 
dengan cepat dan tepat? 
4. Bagaimana cara ibu menjaga kualitas barang agar tetap bagus, tidak kotor, 
tidak sobek dan layak untuk dipakai? 
5. Berapa kali penataan ulang susunan barang yang ibu lakukan? 
6. Apakah ibu memperbolehkan penukaran barang apabila barang yang sudah 
dibeli terdapat cacat/sobek? 
7. Bentuk promosi seperti apakah yang ibu lakukan ketika menjual barang yang 
sudah lama tidak terjual? 
8. Apakah ibu menerapkan sistem penjualan dengan menggunakan 
kredit/angsuran? 
9. Apakah barang yang sudah dipesan dapat dibatalkan? 
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